Liebe Kolleginnen,
liebe Kollegen,

es ist wichtig den laufenden Arbeitsprozess fortlaufend zu tberprifen und Optimierungen zu suchen.
Das gilt insbesondere fur unsere vertrieblichen Aktivitaten und betrifft uns alle. Letztendlich ist der
Umgang mit unseren Kunden die Quelle unseres Erfolges und unsere Kernaufgabe. Haufig sind es
insbesondere einfache Mal3nahmen, die vernachléssigt werden und somit verbleibt umfangreiches
Potential ungenutzt. Um diesem Gedanken einen besonderen Ausdruck zu verleihen, haben wir uns
entschieden neben den fortlaufenden Dialogen in dieser Form zu kommunizieren.

Aufgrund der aus unserer Sicht zu geringen Kundenaktivitdten Einzelner, haben wir nach Lésungen
gesucht, die wir Ihnen auf diesem Wege auszugsweise als Leitfaden Ubermitteln méchten. Hierbei
haben wir uns von den Erfolgsursachen einiger herausragender Leistungstrager leiten lassen. Wir
mdchten Sie anregen, diesem Gedanken zu folgen und lhren erfolgreichen Weg unterstitzen.

Die Anzahl unserer Kundenverbindungen sowie Kontakte, die Vielschichtigkeit der bestehenden
Kundenmotive und der Umfang beziehungsweise die Qualitdt der uns zur Verflgung stehenden
Lésungsmdglichkeiten ist dem Grunde nach ein Segen. Sie verlangen aber nach strategischen
MalRnahmen, um die eigenen Aktivitdten zu planen und die Effektivitat zu steigern. Wir glauben, dass
hierin ein groRes Mal3 an Optimierungspotential fir uns besteht.

.Der Mensch ist ein zielstrebiges Wesen, aber meistens strebt es zu viel und zielt zu wenig."
(Gunter Radtke (*1925), dt. Journalist u. Schriftsteller)

Wie gelingt es demzufolge Einigen in einer besonderen Art und Weise trotz der bestehenden aul3eren
Einflisse deutlich bessere Ergebnisse in unserem Beratungsgeschaft zu erreichen als Anderen?
Warum gelingt es bisher nicht Allen, unsere umfangreichen Wettbewerbsvorteile ergebnisorientierter
auszuspielen?

Es ist auffallig, dass der Erfolg wesentlich durch die Einstellung und durch die versendeten verbalen
und nonverbalen Botschaften gepragt wird. Nicht die aufReren Einflisse leiten uns, sondern wir
entscheiden, hiermit richtig umzugehen.

e Leistungstrager suchen nicht Probleme sondern Lésungen und Chancen.

e Leistungstrager haben eine klare Vorstellung von dem, was sie erreichen wollen.

e Leistungstrager Uberprufen die Wirkung ihrer Strategie im Umgang mit den Kunden und
suchen nach Verbesserungen.

e Leistungstrager sind Optimisten und verfiigen Gber ein grolRes Mal3 an Lernbereitschaft.

e Leistungstrager planen Ihre Aktivitdten, trainieren ihre Féhigkeiten und versprihen ein grof3es
Maf an Antriebskraft.

Der Anlage entnehmen Sie bitte eine vorbereitete Excelliste als Arbeitsgrundlage fur die zukinftige
Planung von zielgerichteten Aktivitdten im Bestandsgeschéaft (Bestandsmotoren) und fir die gezielte
Dokumentation der allgemeinen Anbahnungsaktivitaten.

Die betreffenden Kunden ergeben sich aus dem allgemeinen Anbahnungsgeschéft, durchzuflihrenden
gezielten Akquisitionsmafinahmen und einer strukturierten Selektion der Bestandskundenkontakte.
Selbstverstandlich wird die Selektion der Bestandskunden portioniert und mit der A Kundengruppe
begonnen. In die konkrete Anbahnungsliste sollte schon aus psychologischen Griinden nur die Anzahl
der Kontakte und Kunden aufgenommen werden, die in einem bestimmten Zeitraum (zum Beispiel
Monatsvorschau) Konkret bearbeitet werden soll oder sich bereits in Bearbeitung befindet.

Die Liste ermdglicht daneben eine weitere Priorisierung der Anbahnungen [EiS il
zum Beispiel von 1 bis 3 oder eine Unterscheidung nach aktiv (ich bin fir den
nachsten Schritt verantwortlich) oder passiv (der Kunde oder beispielsweise
eine  Versicherungsgesellschaft ist fir weitere abschlussrelevante
MafRnahmen oder fiir die Angebotserstellung verantwortlich).

Die hinterlegten Kundenmotive sind als Muster aktuell anzuwendender
Bestandsthemen zu verstehen und kdnnen beliebig erganzt und modifiziert
werden. Selbstverstandlich kénnen auch mehrere Motive gleichzeitig auf
einen Kunden oder auf eine Anbahnung zutreffen.
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Das Feld Bemerkungen dient der Angabe weitere Ideen, Informationen oder unterstitzender
MaRnahmen (zum Beispiel Anbieter, Sparte, besonderes Kundenmotiv, Arbeitgebervereinbarung
notwendig, Zielgruppenbesonderheit, Schlagwort fir die Kundenansprache, Informationen durch den
Empfehlungsgeber, besondere erbrachte Leistungen in der bisherigen Zusammenarbeit,...).

Die letzten drei Spalten dienen der
Ergebnisplanung und Kontrolle. Sie sind farblich
hinterlegt und verbessern somit die Ubersicht.
Offene Terminvereinbarungen sind gelb hinterlegt |24 052009 0r2/1
und verandern die Hintergrundfarbe in weif3, i

sofern ein vereinbarter Termin nach dem Format
(zum Beispiel 10.06.2009) eingetragen wird. |[02.06.2003
Sofern das Datum des Termins abgelaufen ist, |25.05 2009 1007240 o0 f140
verandert sich die Farbe bei richtiger Einstellung |31 07 2009
des PC in hellgrin (die tatséchliche Durchfiihrung
des Termins ist naturlich manuell zu tGberprifen). Die Potentialanalyse ist unterteilt in EH fur geplante
Einheiten, in E fiur geplante Empfehlungen und in MA fiir geplante Mitarbeiterkontakte. Nach Eingabe
eines Ergebnisses veréandert sich die hinterlegte Farbe von rot in grin (bitte beachten Sie bei der
Eingabe das hinterlegte Format zum Beispiel 100 /0 /0 oder 50/ 2/ 0).

EH/E/MA EH/E/MA

[ Potential g

Termin

Ab sofort erwarten wir, dass Berater, die flr sich selbst ein vertrieblich strategisches
Optimierungspotential feststellen oder die sich in einer durch Provisionsvorauszahlungen finanziell
besonders unterstitzten Phase befinden die vollstandige und nachhaltige Anwendung dieses
Planungs- und Steuerungsinstrumentes durchfihren. Selbstverstandlich ist ein systematischer
Planungsprozess grundsatzlich fur Jeden wichtig und natirlich eine Hilfe zur persénlichen
Unterstiitzung in der Praxis.

Gleichzeitig bitten wir Fihrungskrafte und Leistungstrager in einem offenen Dialog samtliche
Mitarbeiter bei der Anwendung zu unterstiitzen. Neben der gezielten Planung ist der offene Austausch
zu in der Praxis erfolgreichen und bewahrten Formulierungen, Ideen und Strategien der letztendlich
wichtigste Aspekt. Wir haben das Wissen fir richtige Beratungen auf héchstem Niveau. Wir miissen
auch das ,Wie" jedem Berater in unserem Unternehmen zuganglich machen.

Wir sind der festen Uberzeugung, dass wir noch deutlich mehr aus unseren Moglichkeiten machen
werden und durch den richtigen vertrieblichen ,Drive” unsere Potentiale nutzen werden.
Wir werden Sie hierbei unterstitzen.

Mit freundlichen GriiRen
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